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Abstrak 
PT Cakra Indo Pratama Palembang merupakan suatu perusahaan yang bergerak di bidang 
penjualan cat di palembang. Dalam melakukan proses transaksi penjualan, PT Cakra Indo 
Pratama masih menggunakan sistem pencatatan menggunakan kertas. Pada PT Cakra Indo 
Pratama sendiri permasalahan yang dihadapi adalah tidak adanya sistem aplikasi untuk 
mengolah transaksi penjualan. Oleh karena itu, penulis berusaha untuk menemukan cara yang 
terbaik untuk membuat suatu pekerjaan menjadi lebih baik dengan cara membuat dan 
merancang suatu aplikasi penjualan yang berbasis komputerisasi yang dapat melakukan 
pengolahan transaksi penjualan. Maka penulis membuat aplikasi penjualan agar bagian 
administrasi tidak kesulitan dalam melakukan pemprosesan CRM. Penulis merancang aplikasi 
sesuai kebutuhan bagi administrasi perusahaan agar aplikasi yang penulis buat memang 
berguna bagi perusahaan PT Cakra Indo Pratama. 
  
 
Kata kunci : Pengolahan Transaksi Penjualan, Perancangan dan Aplikasi. 
 
 
Abstract 
PT Indo Pratama Cakra Palembang is a company engaged in the sale of paint in Palembang. In 
the process of the sale transaction, PT Indo Pratama Cakra still using paper-based recording 
system. At PT Indo Pratama Cakra own problems faced is the lack of a system to process sales 
transactions applications. Therefore, the authors tried to find the best way to make a better job 
by creating and designing a computerized-based sales application that can perform processing 
salestransactions. 
             The authors make sales application to the administrative difficulties in processing the 
sales transaction. The author designed the application as necessary for the administration of 
the company so that the author made the application is useful for company PT Indo Pratama 
Cakra. 
  
 
Keywords : Sales Transaction Processing, Design and Applications. 
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1. PENDAHULUAN 
 
T Cakra Indo Pratama adalah sebuah perusahaan yang bergerak di bidang penjualan produk 
cat. Produk cat ini bisa dikategorikan sebagai produk yang sangat dibutuhkan dalam 
pengecatan perkapalan.Peningkatan pelayanan informasi terhadap pelanggan, hal ini lah yang 
diinginkan oleh PT Cakra Indo Pratama. PT Cakra Indo Pratama adalah salah satu distributor 
cat perkapalan. Di dalam pengoperasianya, PT Cakra Indo Pratama sangat bergantung pada 
bagian penjualan dan dukungan konsumen. Maka dari itu PT Cakra Indo Pratama selalu 
berusaha untuk mendukung bagian penjualan berupa promosi-promosi seperti baju dan botol 
minum, juga selalu berusaha melayani konsumen dengan ramah agar penjualan meningkat, 
konsumen pun tidak kecewa.  
 Akibat terus meningkatnya penjualan dikota Palembang maupun di luar Palembang 
membuat semakin banyak pesaing-pesaing baru yang sejenis PT Cakra Indo Pratama. Dalam hal 
ini PT Cakra Indo Pratama harus terus memperbaiki sistemnya, terutama di sistem pelayanan 
terhadap pelanggan. PT Cakra Indo Pratama sadar satu kesalahan saja bisa membuat pelanggan 
yang ada berpindah kedistributor lain yang menyebabkan kerugian perusahaan baik dari segi 
teknis maupun non teknis. Salah satu contohnya adalah masalah pengantaran barang pesanan. 
Biasanya pelanggan menginginkan informasi pengantaran barang pesanannya secara cepat dan 
secara up to date. Karena masih adanya kekacaunya sistem pencatatan dibagian administrasi 
gudang khususnya bagian pengiriman barang, informasi barang terkirim menjadi lambat dan 
sering terjadi kesalahan informasi kepada pelanggan. Dilain hal, PT Cakra Indo Pratama juga 
sering memberikan hadiah untuk mendukung bagian penjualan dan mengikat pelanggan, namun 
seringkali hadiah yang diberikan tidak tepat sasaran kepada pelanggan yang sesuai transaksi 
yang dilakukan.    
 Maka dari itu, berdasarkan masalah tersebut penulis tertarik untuk mengambil judul 
Pengembangan Sistem Informasi Costumer Relationship Management  Pada PT Cakra 
Indo Pratama.  
 
2. METODE PENELITIAN 
 
2. 2 Pengacuan Pustaka 
       2.2.1 Pengertian Sistem 
        Sistem secara umum merupakan kumpulan dari bagian-bagian yang bekerja 
sama untuk mencapai tujuan yang sama. Selain itu, sistem juga didefinisikan sebagai 
sekumpulan objek yang saling berelasi dan berinteraksi serta berhubungan antar objek bisa 
dilihat sebagai satu kesatuan yang dirancang untuk mencapai satu  tujuan [1] 
 
       2.2.2 Pengertian Informasi 
                    Informasi adalah data yang telah diproses kedalam suatu bentuk yang 
mempunyai arti bagi penerima dan mempunyai nilai nyata dan terasa bagi keputusan saat 
itu atau keputusan mendatang [2] 
 
      2.2.2.3. Pengertian Sistem Informasi 
                      Pengertian sistem informasi adalah suatu sistem didalam suatu organisasi 
yang mempertemukan kebutuhan pengelolahan transaksi harian yang mendukung fungsi 
operasi organisasi yang bersifat manajerial dengan kegiatan strategi dari suatu organisasi 
untuk dapat menyediakan kepada pihak luar tertentu dengan laporan-laporan yang 
diperlukan [3] 
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2.2.2.4. Pengertian CRM 
                       CRM juga dapat didefinisikan sebagai sebuah proses yang menggabungkan  
berbagai  potongan  informasi  tentang pelanggan, penjualan, efektifitas pemasaran, tingkat 
respon pasar, dan tren pasar. CRM terdiri dari 3 jenis yaitu CRM strategis, CRM 
operasional, dan CRM analitis. Berikut ini adalah penjelasan mengenai ketiga jenis CRM 
tersebut.[2] 
 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Analisa Masalah 
3.1.1 PIECES Framework 
Kerangka PIECES digunakan untuk mengkategorikan permasalah yang 
ditemukan sesuai dengan apa yang ditemukan pada saat pengumpulan data. 
Berikut ini uraian beberapa permasalahn yang ada didalam pengembangan 
customer relationship management pada PT. Cakra Indo Pratama. 
1. Performances ( Kinerja ) 
     Proses perekapan point masih dilakukan secara satu persatu 
yang dimana sumber perekapan didapat dari nota penjualan yang 
dilakukan pelanggan, sehingga kinerja karyawan dalam memproses 
hasil akhir dari perhitungan jumlah poin tidak terlaksana secara 
maksimal serta seringkali menyebabkan kesalahan perhitungan point. 
2. Information ( Informasi ) 
a. Penyampaian informasi mengenai point dan promosi  serta status 
order saat ini hanya mengandalkan media tatap muka dan media 
telepon sehingga proses penyampaian informasi dapat dilakukan 
secara terbatas dikarenakan hanya bersumber pada data 
pelanggan yang ada. 
b. Seringkali pelanggan tidak mendapatkan informasi mengenai 
data penting yang dibutuhkan oleh pelanggan tersebut seperti 
tidak mendapatkan informasi potongan harga, informasi status 
order dan lain sebagainya. 
c. Pelanggan juga terkadang memperoleh kesalahan didalam 
informasi jumlah point yang didapat dalam mendapatkan hadiah 
dari transaksi yang dilakukan pelanggan. 
d. Kesulitan mengetahui informasi mengenai pelanggan yang sering 
melakukan pembayaran tidak sesuai dengan jangka waktu atau 
tempo yang ditentukan perusahaan. 
3. Economi ( Ekonomi ) 
    Seringkali terjadinya selisih antara jumlah pembelian yang 
dilakukan pelanggan dengan jumlah point yang didapat sehingga 
mengakibatkan kesalahan dalam megestimasi biaya pemberian hadiah. 
4. Control ( Kontrol atau Keamanan ) 
a.  Belum adanya media penyimpanan data secara visual (database) 
mengakibatkan seringkali data tentang informasi point maupun 
informasi lainnya tidak dapat ditemukan atau dalam hal ini 
mengalami kehilangan data. 
 b.  Belum adanya laporan mengenai point berdasarkan aplikasi 
transaksi penjualan yang ada membuat manajer kesulitan dalam 
mengontrol data point yang saling terpisah. 
5. Efficiency ( Efisiensi ) 
     Admin masih memerlukan waktu yang lama dalam mencari 
data point serta memerlukan waktu yang lama dalam merekap 
perhitungan point. 
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6. Service ( Pelayanan ) 
   Dengan proses perhitungan point yang dilakukan oleh admin 
penjualan secara manual dan memakan waktu yang lama membuat 
loyalitas pelanggan terhadap perusahaan itu menurun. 
 
 
3.2 Analisa Kebutuhan 
      3.2.1 Use Case Diagram 
 
    Berikut adalah gambar use case diagram untuk Sistem Informasi Manajemen 
Kendaraan Sumber Alam Tabarak 
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Gambar 3.1 Use Case Diagram 
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3.3 Rancangan Sistem 
       3.3.1 Diagram Konteks 
 
Sistem Pengembangan
CRM Pada 
PT Cakra Indo 
Pratama
Bagian
Manajer
Bagian
Pembelian
Ubah_Pengguna
Tambah_Pengguna
Ubah_Pasword
Cari_Pengguna
Laporan_Penjualan
Laporan_Pembelian
Laporan_Pelanggan
Laporan_Barang
Laporan_Supplier
Input_barang
Input_Penjualan
Input_Pelanggan
Input_Supplier
Cari_Pelangga
Ubah_Penjualan
Tambah_Pelanggan
Ubah_Pelanggan
Info_Berita
Status_Order
Info_BarangUbah_Supplier
Ubah_Barang
Ubah_Pembelian
Ubah_Pasword
Tambah_barang
Tambah_Supplier
Tambah_Pembeli
Cari_Barang
Cari_Supplier
Cari_Pembelian
Data_Pembelian
Auto_Riplay_Status_Order
Data_penjuaan
Auto_Riplay_Point
Cek_point
Bagian
Pelanggan
Bagian 
Penjualan
 
 
Gambar 3.2 Diagram Konteks 
 
3.3.2 Diagram Dekompoisisi 
 
Gambar 3.3 Diagram Dekomposisi 
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3.3.3 Diagram DFD Fisik 
 
Bagian
Manajer
3.0
Kelola Pelanggan
VB.Net + SQL Sever 2008
SQL Sever
Barang
Bagian
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Pengguna
9.0
Supplier
2
Kelola Barang
1.0
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4.0
Kelola Supplier
VB.Net + SQL Sever 2008
Update:Tambah_Pengguna
Update:Ubah_Pengguna
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Update:Ubah_Pasword
Select:Data_Barang
Insert:Simpan_Barang
Select:Cari_Barang
Update:Ubah_barang
Select:Pengguna_Lama
Select:Pengguna_yang_Disimpan
Select:Pengguna_yang_Diubah
Select:Barang_Lama
Insert:Barang_Yang_Disimpan
Update:Barang_Yang_Diubah
5.0
Kelola Penjualan
VB.Net + SQL Sever 2008
6.0
Kelola Pembelian
VB.Net + SQL Sever 2008
7.0
Sms Gateway
8.0
Lapran
VB.Net + SQL Sever 2008
Select:Data_Supplier
Insert:Simpan_Supplier
Select:Cari_Supplier
Update:Ubah_Supplier
Bagian
Penjualan
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Select:Data_Pembelian
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Select:Cari_Pembelian
Update:Ubah_Pembelian
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Bagian
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Select:Terima_Berita
Insert:Simpan_berita
Update:Laporan_Penjualan
Update:Laporan_Pembelian
Update:Laporan_Barang
Update:Laporan_Pelanggan
Update:Laporan_Supplier
SQL Sever
Pelanggan
Select:Pelanggan_Lama
Select:Pelanggan_Yang_Disimpan
Update:Pelanggan_Yang_Diubah
SQL Server
Supplier
Select:Supplier_Lama
Insert:Supplier_Yang_Disimpan
Update:Supplier_Yang_Diubah
SQL Sever
Penjualan
Select:Penjualan_Lama
Insert:Penjualan_Yang_Disimpan
Update:Penjualan_Yang_Diubah
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Pembelian
Select:Pembelian_Lama
Insert:Penjualan_Yang_Disimpan
Update:Pembelian_Yang_Diubah
Sent Item
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Insert:Versifikasi_Disimpan
Insert:Simpan_Status
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Select:Balasan_Status_Pengirim
Insert:Format_Status_Pengriman_Disimpan
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Balasan_Jumlah_Point
Format_Point_Disimpan
SQL Sever
Barang_Point
Select:Point_Lama
Insert: Point_Yang_Disimpan
Update:Point_Yang_Diubah
SQL Sever
Hadiah
Select:Hadiah_Lama
Insert: Hadiah_Yang_Disimpan
Update:Hadiah_Yang_Diubah
SQL Sever
Rincian_ 
Penjualan
Select:Penjualan_Lama
Insert:Penjualan_Yang_Disimpan
Update:Penjualan_Yang_Diubah
SQL Sever
Rincian_ 
Pembelian
Select:Pembelian_Lama
Insert:Penjualan_Yang_Disimpan
Update:Pembelian_Yang_Diubah
SQL Sever
Rincian_ 
Penjualan
Insert:Penukaran_Yang_Disimpan
Insert:Simpan_Penukaran
 
 
Gambar 3.4 Diagram DFD Fisik 
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3.3.4 Diagram ERD 
 
 
 
Gambar 3.5 Diagram ERD 
 
4. KESIMPULAN 
 
 Berdasarkan laporan skripsi dan pengembangan program yang telah dibuat maka penulis 
dapat menyimpulkan bahwa:  
1. Dengan adanya aplikasi yang telah dibuat dapat disimpulkan bahwa aplikasi tersebut 
dapat membantu mengurangi masalah yang selama ini terjadi hal ini dikarenakan 
beberapa penerapan fiture aplikasi yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 
2.  Dengan adanya aplikasi tersebut dapat memudahkan pelanggan dalam mengecek point 
reward dan status pengiriman barang yang sebelumnya selama ini menjadi keluhan 
pelanggan. 
3. Data yang terintegrasi memudahkan manager dalam pembuatan laporan dan 
pengambilan keputusan. 
4. Pihak perusahaan mudah dalam melakukan penagihan terhadap pelanggan dikarenakan 
adanya fitur pengingat secara otomatis. 
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5. SARAN 
 
  Agar aplikasi berjalan maksimal maka penulis memberikan beberapa saran antara lain : 
1. Aplikasi dapat dikembangkan ke depannya dalam bentuk website ataupun versi mobile 
yang bermanfaat bagi pelanggan untuk melihat tracking dan jumlah poin secara 
langsung. 
2. Melakukan backup data secara berkala untuk menghindari kerusakan data ataupun 
kehilangan data.  
3. Menyediakan beberapa hardware sebagai penunjang aplikasi agar berjalan maksimal 
seperti modem ataupun handphone khusus sms gateway, printer cetak faktur serta 
hardware penunjang lainnya. 
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